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This dissertation presents an exploratory study of Chinese brand 
globalization (CBG) among foreigners in China .CBG consists two 
perspectives: on one hand, Chinese brand globalization in foreign 
marketing; on the other hand, Chinese brand globalization in domestic 
marketing. With China entry into WTO and progress, more and more 
foreigners will come to China for tour, business, study, or sports etc.The 
cross communication will therefore be more colorful. As the number of 
foreigners who buy houses and settle down in China increase,” walk-in" 
guest and "community " will be gradually come into being in big main 
cities. Hence, in some certain foreign communities, people will have the 
similar consuming behavior due to their same background and custom, 
which easily builds up the brand community. This dissertation will take 
Xiamen, one of the five China Special Economic Zone as a Case, and 
further study how the Chinese Brand globalization in domestic marketing 
and how the communication strategy will be put forward during the brand 
globalization in Xiamen ? 
As a professor Roell Sophie pointed out in Financial Times, Most 
Mainland Chinese brands are still local or regional ones: they lack the 
resources to compete with the international giants. Take the case of 
Zhengguanghe, the Shanghai soft drinks group, which rejected joint 
ventures with Coca-Cola and sought to defend its established territory. 
The result: tumbling market share and rising debts.  
The case is not simply this, what we should do is to design a suitable 
mode for the development of these groups of Foreigners, not only in 
Xiamen.This would be a question. 
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第一章   研究背景和目的 
 












































年 份  
总 计 
（单位：万人） 外汇收入 
2003 1140.29 174.06亿美元 
2002 1343.95 20385百万美元 
2001 1122.64 17792百万美元 
2000 1016.04 162.24亿美元 
1999 843.23 140.99亿美元 
1998 710.77 126.02亿美元 
1997 742.80 120. 74亿美元 
1996 674.4 102.0亿美元 
1995 588.67 87.3亿美元 
1994 518.2 28.4亿美元 
1993 465.6 39.5亿美元 
1992 400.7 46.8亿美元 





年份 人数 年份 人数 
1980 5619 1988-1990 41520 
1981 8297 1991 ****66 
1982 10531 1992 66816 
1983 14291 1993 83712 
1984 20535 1994 108935 
1985 31592 1995 104691 
1986 39375 1996 114928 




从以上表格可以看出，老外人数从 1979 年的 1980 人次，上升到 1988 年的




































国际化的整合定向营销 。  
 

















1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11
  
注: 1 代表 69%的企业不知道如何制定企业总体营销策略； 
      2 代表 65%的企业不懂得制定销售政策； 
      3 代表 71%的企业老板在构建营销网络时，不知如何着手； 
      4 代表 61%的企业不知道营销管理； 
      5 代表 45%的企业不知道采取什么样的竞争策略，对竞争格局理不清； 
      6 代表 51%的企业老板对科学的市场调查认识不深； 
      7 代表 50%的企业定位模糊，不知道自己企业的定位是什么； 
      8 代表有超过 45%的企业对价格难以管理和控制，窜货现象严重； 
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   10 代表 3%的企业不能处理好企业的长期战略和短期效益之间的关系； 
   11 代表 40%的企业在整合运用广告、公关、促销上有困难
3
 




   2）民族品牌缺乏进行跨文化沟通的良好平台和环境，对已有的平台整合利用
开发尚有不足。 




                                                        



















第二章   文献综述和研究方法 
  
 






行为， 简便的是回答如下问题：谁 who 广告主-说了什么 WHAT 广告内容-通过
什么媒介 through which channel 广告媒介-对谁 whom  广告受众即本文研究对







好 者 ， 过 去 教 过 吉 他 。 如 果 你 喜 欢 弹 吉 他 ， 请 联 系 他
enirehtakanstice@hotmail.com.。现在在厦门教 450 个学生，所以对我来说如





美国，目前在厦门大学漳州校区工作。还有来自 Britain 的 Mark Hilton。J 是
加拿大人，厦门 WECL 英语学院的教学主管，喜欢读书和玩赌注式台球。 
    在受问卷调查 50 名老外的 23 人当中，旅游的占 13.0%，工作的占 73.9%，



































3 13.0 13.0 13.0
17 73.9 73.9 87.0











































中期（一个月- 一年）占 36.4，中期（1-5 年）占 36.4，长期（5年以上）占
22.7。可见 1-5 年在厦门的老外在我所调查的数量中占的比例相对较大（见表 3
和图 5）。 









1 4.5 4.5 4.5
8 36.4 36.4 40.9
8 36.4 36.4 77.3


































他提出了用 4C’s —— 消费者的欲求(customer wants and needs)、方便性
(convenience)、双向沟通(communication)、成本(cost) ，代替传统的 4P——
产品（Product）、价格(price)、渠道(place)、促销(promotion)的观点，而新
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